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RESUMEN

La presente investigacion se utilizé el método experimental para el desarrollo del Sistema
de Pedidos Web para mejorar el servicio de atencién al cliente en la Panificadora Don Cesar,
la cual esta orientada a la implementacion de un sistema web, que permita a los Directivos
de la Empresa contar con una alternativa a la realidad problematica presentada por los

empleados en el proceso de atencion de pedidos al cliente.

En la investigacion se recopilo informacién de datos en 2 etapas: el pre-test y el post-test,
los cuales arrojaron como resultado el porcentaje de mejora la atencion al cliente en el

proceso de atencidon de pedidos al cliente.

Para la metodologia de desarrollo de software se utilizd RUP, ya que se detalla el proceso

de construccion del software y describe los procesos detalladamente.

Se observé que los resultados en el pre test, los encuestados reflejan la demora en el
tiempo de atencién de pedidos realizados, mientras que en el post test se nota la diferencia
en el tiempo de espera en un 13.55% se logra debido a la implementacion del sistema de
pedidos web, asi como el tiempo de consultas realizadas presento un decremento de
24.24% asi como el promedio de satisfaccion del cliente aumento en 32.8% mayor al que

presentaban sin la implementacién del Sistema de Pedidos.

Palabras Claves: Sistema de Informacion, Pedidos Web, Servicio de Atencidn
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ABSTRACT

The present investigation was used the experimental method for the development of the
Web Ordering System to improve the customer service in the Bakery Don Cesar, which is
oriented to the implementation of a web system that allows the Company's Managers have
an alternative to the problematic reality presented by the employees in the process of

attention to customer orders..

In the investigation, data information was collected in 2 stages: the pre-test and the post-
test, which resulted in the percentage of improved customer service in the process of

customer order attention.

For the methodology of software development RUP was used, since it details the process

of construction of the software and describes the processes in detail.

It was observed that the results in the pretest, the respondents reflect the delay in the time
of attention of orders placed, while in the post test it is noted the difference in the waiting
time in a 13.55% is achieved due to the implementation of the system of web orders, as
well as the time of consultations made presented a decrease of 24.24% as well as the
average customer satisfaction increase by 32.8% greater than that presented without the

implementation of the Order System.

Keywords: Information System, Web Orders, Service
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INTRODUCCION
La mayoria de las empresas u organizaciones tienen como mision principal ofrecer un alto
nivel de satisfaccién hacia los clientes, pues ellos forman parte importante del core del

negocio ya sea para su crecimiento o declive.

Las empresas deben satisfacer y ofrecerles a sus clientes un buen servicio, no solo para
monitorear constantemente los niveles de satisfaccion, sino que se debe de buscar cuales

son las necesidades de los clientes para asi poder garantizar su fidelidad.

Actualmente de acuerdo a las nuevas tendencias y estrategias de marketing, las
organizaciones presentan cierta rivalidad con lo respecta al servicio de atencion de
manera virtual, debido a que hoy en dia la mayoria de estas poseen dentro de su
portafolio paginas web que permiten a los consumidores y clientes visualizar y en algunos

casos adquirir los productos o servicios de las empresas.

Uno de los sectores que posee gran debilidad con lo que respecta a sistemas on-line son
las pymes del sector panadero, la mayoria de panaderias no poseen paginas web que
permitan a sus clientes conocer mas de la organizacién, productos y servicios que pueden

ofertar al mercado.

Cabe destacar que el sector panadero es un mercado fuerte, que cuenta con una gran
demanda en sus productos, debido a que muchos de ellos pertenecen a la cesta basica

alimenticios del pais, estos negocios poseen gran fluidez de consumidores.

Ante lo expuesto anteriormente surge la necesidad de buscar soluciones informaticas
basadas en andlisis de datos (mineria de datos), como la investigacién titulada “Sistema
On-Line de Toma de Pedidos por encargo para productos de panaderia en la Empresa
Nina’s San Poblado ubicada en San Diego Estado de Carabobo”. (Sequera, 2013), se
plantea implementar una aplicacién en formato web capaz de dar soporte a la Gestion de
Pedidos de la empresa, para su posterior atencion; el cual permite automatizar parte de
los procesos generados por los clientes. Ordenar los productos, facturarla y atenderla. El
sistema estd enfocado a optimizar los pedidos a través de una aplicacion de Smartphone,
los clientes descargan la aplicacién de la tienda google y tienen acceso a la informacién

de los productos
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Su aporte se basa en el analisis del uso de un dispositivo movil para agilizar los procesos
de atencidn a los clientes y la forma en como genera competencia frente a otras empresas

del mismo rubro.

Otra investigacidn de trabajo es “Disefio de un supermercado virtual para hacer comercio
electrdnico en internet” (Becerra, 2003), presenta como principales objetivos evaluar las
debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades de la empresa con la finalidad de

aumentar la calidad del servicio y aumentar el nivel de ventas.

El proyecto permite conocer el desarrollo de un piloto de tienda virtual con agentes de
busqueda basados en servicios de la nube, que permite indexar la informacion y realizar

compras de los productos que seleccioné el cliente.

Otra investigacion fue: “Sistema de ventas de artesanias en Cajamarca utilizando E-
Commerce” (Zelada, 2008); este trabajo realiza mediciones de los datos del sector
turistico que en conjunto al comercio exterior y el publico local sobre las actividades de
artesania, la comercializacién de artesania permite que la comunidad obtenga un
beneficia con la venta de productos locales de manera inmediata. El mercado global es
uno de los puntos claves para la elaboracién e implementacion de un eCommerce. El
proyecto permite estudiar el impacto del E-Commerce en el sector econdmico local y

nacional.

Se considerd la tesis “Sistema E-Commerce como herramienta estratégica para mejorar
la Gestion de Ventas en la Empresa Creaciones Liliana S.R.L en la ciudad de Trujillo”(Lionel,
2009), la investigacidon abarca el desarrollo de una aplicacion E-Commerce B2C y B2B
(Empresa — Consumidor y Empresa - Empresa), haciendo uso la “Metodologia de Brenda

Kienan”.

El E-Commerce esta constituido por dos elementos separados: el Front End (Vista Cliente:
Registro de Clientes, Catalogo, Carrito de Compras); y el Back End (Administracidn). Se
utilizé como Lenguaje de Programacion ASP.Net 2008 y SQL 2008 con implementacion de
controles de seguridad basados en Web Service y Web Remoting. Las Tl estan teniendo
un gran efecto en una organizacién, las cuales han llegado a convertirse en un factor

importante en el crecimiento exponencial de los negocios.
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Esta investigacidon pretende apoyar a la empresa utilizando un sistema de informacion de
pedidos para poder ofrecer sus productos a través de catalogos por internet y tiene por
finalidad es brindarles informacién exacta para que tomen buenas decisiones dentro de

esta.

Su justificacién tecnologia esta basada en brindar un instrumento tecnologia que brindard
el apoyo necesario en el proceso de atencidn al cliente, exponiendo informacidn a través
de la nube, asi mismo serd un instrumento que permita a un futuro la aplicacién de
técnicas de marketing digital. Este proyecto es operacionalmente justificable ya que el
dard soporte a las consultas de los clientes, disminuyendo porcentualmente el tiempo en
que los trabajadores realizan para esta tarea, este tiempo puede ser aprovechado para la
captacion o mejora en los procesos internos. Y es econdmicamente factible ya que se
ofrecerd informacion pertinente y veras a los clientes sobre los detalles de los productos,
mejorando porcentualmente la atencion de los clientes y la entrega de pedidos,

consiguiendo el incremento de las ventas.

La forma en que se venden los productos o servicios han cambiado generando que la
cercania al cliente es clave para tener éxito. A continuacion, se explican los fundamentos
tedricos involucrados en dentro del proyecto permitiendo un mejor entendimiento

comprension y desarrollo de este.

Para entender mejor la investigacion es necesario explicar los términos que estan
involucrados en el tema de estudio empezando por preguntarnos que es un Sistema de
Pedidos Web, para (Tango, 2010); es una aplicacion web que permite que sus vendedores
y/o sus clientes puedan cargar pedidos a través de un browser (explorador de internet)

datos de los productos.

El sistema permite la captura de los pedidos en la base de datos con una disponibilidad
de 24 horas diarias, deslindandolo de la necesidad de hacer mantenimientos, soporte,

instalaciones adicionales.

Debido a la semejanza con un e-commerce conoceremos sus fundamento, segun
(Paredes Cornejo, 2011), “es el conjunto de transacciones comerciales y financieras
realizadas por medios electrénicos. Esto es, el procesamiento y la transmisidn electrénica

de datos, incluyendo texto, sonido e imagen”.
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Para (Hernandez, 2010) “es una manera de hacer negocios, vendiendo o comprando
productos, informacion y servicios haciendo uso de medios electrénicos, bajo ciertos

estandares de seguridad”.

Para conocer mas a fondo los sistemas de comercio electrénico necesitamos conocer los
tipos de comercio como son Empresa — Empresa (B2B), segun (Paredes Cornejo, 2011)
“Esta categoria agrupa a las empresas que por ejemplo ordenan pedidos a los
proveedores, recibiendo los cargos y haciendo los pagos utilizando la red. Este tipo de
comercio electronico utiliza el llamado EDI (Electronic Data Interchange), sobre redes

privadas o de valor afadido”.

Para (Rodriguez Avila, 2009) “es la modalidad de comercio electrénico destinado al
comercio de mayoreo. Se caracteriza por el manejo de grandes volumenes de mercancia,
un mayor flujo de datos y enormes cantidades monetarias; todo aquello que
precisamente se encontraria cuando las empresas hacen negocio con las empresas. Se
manejan precios especiales por volumen, e inclusive por cliente (precios negociados).
Puede o no recurrirse a un método de pago en linea y el proceso puede ser llevado
automaticamente o involucrando personal. El proveedor de este servicio de comercio

electrdnico actia mas como un medio de transaccionalidad que como una tienda”

Otro tipo de Comercio Electrénico es Empresa — Consumidor (B2C), es una categoria que
se suele comparar con la venta electrdnica. En la actualidad existen muchos tipos de
negocios que se ofrecen a través de Internet brindando todo tipo de bienes consumibles,
desde portatiles a licores, vehiculos, material interactivo, libros y mas. Es el mds comun
para la mayoria de consumidores de la web. Los precios varian de acuerdo a las
variaciones demograficas de o expansién de los negocios. Basicamente se enfocan a la
venta por menor y/o mayor ya sea para personas naturales o juridicas. Los medios de
pagos van de contra entrega hasta pagos online, no siendo necesariamente una

transaccion obligatoria para la compra. (Paredes Cornejo, 2011)

El tipo Empresa Administracion (B2A) este tipo de comercio cubre todo tipo de
transacciones entre empresas y/o organizaciones del estado. Esta categoria es una de las
mas importantes, ya que por medio de ella se promueve la calidad, veracidad vy el

crecimiento del E-Commerce. (Paredes Cornejo, 2011)
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Y por ultimo esta Consumidor Administracién (C2A) es la mas dificultosa de todas ya que
a medida que progresen y se extiendan las clases anteriores, la Administracion podra
expandir las interacciones electrénicas a areas tales como los pagos de planillas,
pensiones aseguradoras, asesoria, devoluciones de bienes y/o tasas. (Paredes Cornejo,

2011)

Las ventajas del comercio electrénico estan dadas por ofrecer variados oportunidades de
negocio a los consumidores finales, disminucién de costos a través de la eliminacién de
inventarios, manuales y otro tipo de documentacidn que regularmente son enviados a los
clientes, incremento en la satisfaccidn de los clientes y disminucién de costos de soporte
mediante mesas de ayuda en linea, chat durante las 24 horas del dia, email para dudas,
consultas, recomendaciones, redes sociales, creacién de oportunidades de nuevos
negocio, acrecentando la notoriedad y la posibilidad de conseguir nuevos cliente y/o

retornar a los perdidos anteriormente.

También es necesario conocer que es una tienda virtual que se define como la
equivalencia de una tienda cualquiera o de un mercado, pero implementado o alojado en
la nube. Las empresas de productos, servicios colocan a la vista de los clientes un espacio
en la nube en el cual los clientes finales pueden visualizar detalladamente, compararlos,
agregar a sus cestas virtuales y finalizando con la compra de sus selecciones. Este servicio
le da al cliente fluidez en la adquisicién de sus productos y la posibilidad de acceder a los
mismos desde cualquier lugar o dispositivo (PC, portatil, dispositivo mévil u otro), en
cualquier momento del dia. Este tipo de negocio suele incluir manuales o guias de
manejos de las mismas, pero con el adelanto actual la simplificacidn de las mismas es vital
para los negocios; igualmente incluyen las calificaciones de los usuarios por los servicios

prestados.

La distribuciéon del Comercio Electréonico estd formada por el Front-End, que son el
conjunto de pantallas que visualizan los clientes, proveedores, compradores y el Back-End
encapsulado y protegido Unicamente para el acceso de los administradores del sistema.
A través del BackEnd se realiza la administracién del contenido del portal y la
comunicacién de los procesos internos del negocio (noticias, promociones, folletos,
documentos, suscripciones, imdagenes, catalogo, listas de precios, clientes frecuentes,

proveedores, oOrdenes, chat, abastecimiento, reclamos, pedidos de informacién,
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autorizaciones de ventas y compras, envio de ofertas a clientes o usuarios registrados,

administracion de usuarios, informes, etc.).

La arquitectura tipica se basa en el modelo de 3 capas: presentacion, ldgica y base de
datos. La capa de Presentacion permite al usuario visualizar y acceder al sistema a través
de una interfaz de usuario (GUI, GraphicUser Interface). En un sistema web-browsed la
capa de presentacion estd compuesta por distintas paginas web que presentan los datos
en un navegador (Internet Explorer, NestcapeNavigator, Opera, etc.) tanto en una PC
como en los distintos dispositivos maviles (celulares, palme, hanhelds). En la capa légica
se encuentran las reglas y ldgica de procedimientos necesarios para realizar las
operaciones del sistema. Esta capa interactia entre la base de datos y la presentacion
ante algun requerimiento de busqueda o acceso de datos por parte de los usuarios. Aqui
se encuentran también los distintos “servicios” relacionados con el sistema (mail, por
ejemplo). La capa de datos es en donde se encuentran los datos relacionados con el
sistema, definidos en una base de datos con sus respectivas tablas y registros, los cuales

pueden ser accedidos y manipulados por los usuarios.

El presente sistema se desarrollara bajo el patron de desarrollo MVC 3C las cuales estan
organizadas bajo la arquitectura tres capas, la primera capa cliente, implementada
mediante las vistas para los clientes, tiene como fin la captura de informacién de los
usuarios, y trasladarlos a la capa intermedia, asi como la exposicién de resultados. La capa
intermedia es el nucleo principal del sistema ya que se encargara del procesamiento de
los datos de los clientes, generacidn procesamiento y envio de data en forma de respuesta
en forma de retorno a la capa del cliente. En el transcurso del proceso la capa intermedia
debe comunicarse con la capa de datos para guardar y recuperar los datos manipulados

por el sistema y/o aplicacién.

Conforme al transcurso de los afios son distintas las tecnologias y lenguajes que aparecen
y que los programadores o implementadores deben seleccionar de acuerdo a las
necesidades que ellos crean conveniente o se adecue a sus necesidades, en la capa
intermedia de una aplicacion Web podemos tener (Java, ASP.NET, C#, Laravel, PHP).
Pero para afrontar de mejor manera la implementacion de un proyecto es necesario
establecer una estructura que permita estructurar esta capa en bloques para manipular
de mejor manera la aplicacién asi como mantener la independencia de cada uno de los

componentes. Uno de los esquemas mas populares y con continuidad es en MVCya sea
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por sus variantes MVC5 en .Net o simplemente MVC es una arquitectura robusta que

permite el crecimiento exponencial de las aplicaciones.

La venta es el proceso en el cual interactua el vendedor como parte del negocio y el cliente
(usuario). En este proceso se visualiza la intervencion de tres factores fundamentales de
la venta factor humano (cliente y vendedor), el factor objeto de intercambio (producto y

precio) y el factor forma o procedimiento (técnica de ventas).

La panificadora Don Cesar se presenta como un Centro Empresarial que a la vez brinda un
servicio dentro de la empresa Universidad Cesar Vallejo SAC, de atencién y de
abastecimiento con productos propios del rubro a las areas de Recursos Humanos,
Imagen Institucional, Programa de Experiencia Laboral de la Facultas de Ciencias
Contables y Administrativas, Programa de Titulacidon en Arquitectura, todas ellas bajo
diversas modalidades. Ademdas de contar con un puesto de ventas dentro del campus
universitario, realizar atencion a solicitudes de pedidos para ventas externas vy

donaciones.

La planta panificadora es un drea que se proyecta a ganar reconocimiento y apoderarse
poco a poco del mercado y de aquel que alin no ha sido cubierta aun por sus competidores
mas cercanos dentro de la visidn y misidn que se le otorgo al area.

Para cubrir los requerimientos de estas areas, asi como la demanda generada a nivel
interno y externo de la universidad, el darea de administraciéon de la Panificadora ha
disefiado un circuito sugerido de trabajo entre la plata y las areas de la Universidad César
Vallejo que se encuentran estrechamente ligadas a contribuir con ella en el tema
productivo y el generar ingresos éptimos a la empresa, toso esto, bajo el control y

supervisién de la Jefatura de Centros Empresariales.

La determinacidon de la situacidon actual de la Empresa y la problematica, se aplicé
entrevistas al Administrador del local y sus trabajadores, obteniendo en consecuencia lo

siguiente:

Los trabajadores manifiestan que existe demora en explicar las caracteristicas de los

productos a los clientes, debido a la existencia de variedad de productos y similares

caracteristicas.
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Los trabajadores manifestaron que en horas pico no pueden atender los pedidos de los
clientes debido a que la cantidad de clientes es mayor a la de trabajadores ocasionando

molestias en los clientes por la demora en la atencidén.

Los clientes manifiestan la existencia de demora en la atencién y entrega de pedidos,

ocasionando pérdida de tiempo y menor fidelizacién de los clientes.

Explicando los argumentos de estudio de la investigacidén y el impacto que tienen en la
empresa se puede formular la siguiente incdgnita, éDe qué manera una solucién de

pedidos web mejorara el servicio de atencidn al cliente en la Panificadora Don Cesar?

Se establece que la finalidad de esta investigacién es Mejorar el Servicio de Atencidn al
Cliente en la Panificadora Don Cesar, mediante un Sistema de Informacion de pedidos
web; se describen los pasos que se van a emplear para alcanzar la finalidad de esta
investigacion los cuales son: disminuir el tiempo promedio en que se realiza los pedidos
del cliente, disminuir el tiempo promedio usado para atender las consultas de las
caracteristicas de los productos asi como acrecentar el nivel de satisfaccion de los clientes

en relacion al servicio brindado.

Il.  MARCO METODOLOGICO
2.1. Hipétesis
El sistema de informacién de pedidos web mejora significativamente el servicio de
atencion al cliente en la Panificadora Don César, a través de la disminuciéon de
tiempo promedio de pedidos, disminuir los tiempos para atender las consultas
realizadas por los clientes y por ultimo incrementar la satisfaccién de los clientes

respecto al servicio.

2.2. Variables
e Variable dependiente
Servicio de Atencidn al Cliente
e Variable independiente

Sistema de Informacién de Pedidos Web
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2.3. Operacionalizacidn de Variables

Tabla N° 2.1: Operacionalizacidn de las Variables

. . . Escala de
Variable Definiciéon Conceptual Definicion Operacional Indicadores . ..
Medicion
Tiempo Promedio
“Es cualquier actividad que involucre a Es un sistema informatico que ofrecen de atencion de Razon
Sistema de empresas que interactdan y hacen funciones de administrar y publicar los pedidos realizados
g p g . , y. servicios y/o productos de la Empresa a por los clientes
Informacion de negocios por medios electrénicos, con través de medios informaticos. Disminuir : :
Pedidos Web clientes, entre empresas, o con otras ol tiemno promedio en aue se.realiza los Tiempo Pr?medlo
entidades”. (Tango, 2010) PO prom | ? de atencion por Razdn
pedidos del cliente. cada consulta
realizada.
“Es el conjunto de actividades
interrelacionadas que ofrece un Conjunto de acciones que permiten la Promedio del nivel
Servicio de suministrador con el fin de que el cliente captura y permanencia de los clientes, . ., .
de satisfaccion del Razén

Atencidn al Cliente

obtenga el producto en el momento y
lugar adecuado y se asegure un uso
correcto del mismo”. (Hernandez, 2010)

aplicando acciones que permitan la
obtencién de sus requerimientos.

cliente
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2.3.1.

Indicadores

Tabla N° 2.2: Indicadores

. Descripcién del . L. Técnica Tiempo
Indicador p Objetivo . / P Formula Modo de Calculo
Indicador instrumento | empleado
I1: Tiempo .

. P Es el tiempo . .
promedio de ) L . TAC = Tiempo de Atencién
atencion de promedio que se Disminuir el tiempo g de pedidos

) demora un romedio en que se ; o -1 TAC X ) .
pedidos . Pro d Minutos Diario TPAC ===——— | TPAC = Tiempo Promedio
. cliente en realiza los pedidos del - .
realizados . . de Atencidn de pedidos.
realizar un cliente . .
por los ) n = Numero de pedidos.
. pedido.
clientes.
12: Tiempo .

. P . L . TCR = Tiempo de consultas

promedio de Es el tiempo Disminuir el tiempo . .
., . . realizadas por los clientes.
atencién de | promedio que le promedio usado para ' o n TCR TPCR = Tiempo Promedio
consultas | toma a un cliente | atender las consultas de Minutos Diario TPCR =——— por
. . e de consultas realizadas por
realizadas en realizar las caracteristicas de los .
or los consultas roductos los clientes.
cFI)ientes ' P ’ n = Nimero de consultas.
Es el nivel de NSC = Nivel de satisfaccion
I3: Promedio | satisfaccion del Incrementar el nivel de n del cliente.
del nivel de cliente con satisfaccion de los clientes | porcentaje | Semanal PNSC = 21 NSC | pNsC = Promedio del Nivel
Satisfaccion relacion al respecto al servicio de Satisfaccion de cada
del Cliente. servicio brindado. cliente.
brindado. n = Numero de clientes.
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2.4. Metodologia

e Experimental
Se utilizarda este método ya que la variable independiente (Sistema de
Informacién de Pedidos Web), va a influir sobre la variable dependiente (Servicio
de Atencién al Cliente), la metodologia de desarrollo serd Rational Unified
Process (RUP).
La metodologia RUP es un proceso de ingenieria de software, que realiza una
propuesta orientada a lograr determinadas tareas y responsabilidades de la
organizacién que implemente y desarrolla el software. La meta principal es
asegurar que la produccion de los sistemas sea de alta calidad y cumpla con los
requerimientos y cubra las necesidades de los usuarios, aplicando planeacién y
ejecutado el presupuesto asignado para dicho trabajo. RUP facilita un entorno
de proceso de desarrollo configurable basado en ciertos estdndares que
permiten tener claro y accesible el proceso de desarrollo del proyecto, permite
configurar las necesidades de la organizacién y del proyecto.
e Ciclo de Vida
Las tareas en cada una de las fases o iteraciones se manejan de acuerdo a las
cuatro fases, dentro de ellas existe la diversidad de iteraciones que son
variables segun el analisis o profundidad del estudio.
Figura N° 2.1: Fases de la Metodologia RUP
Conceptualizacion . Eaboracion Construccion . Transicion
Modelamiento del Negocio A A
Requerimientos ‘
Andlisis y Disefio A
Implmentacion A
Instalacion S S S PR N
Adm. Configuracion y Cambios _____-_
Administracion del Proyecto e e R . . A et S—
Ambiente B e — A - —

lteraciones



Fuente: informaticaadsi.blogspot.com/2010/03/informatica-adsi.html, 2013

Fases de la Metodologia RUP

a.

Fase de Inicio
Las iteraciones se centran con énfasis en aquellas actividades que el negocio

necesita tanto a nivel de modelamiento como en requerimientos.

Fase de Elaboracion
Esta fase se centra en el desarrollo basado en diseno, flujos de trabajo,
requerimientos organizacionales, modelado de datos, analisis, disefio e

implementacién, todos ellos orientados a la construccion del producto final.

Fase de Construccion

La construccidn se realiza por medio de iteraciones segun los casos de uso
gue se estudias, redefinicion de andlisis y disefio. Posterior a ellos de realiza
la implantacién y pruebas de software, se elaboran pruebas en cascada por
cada ciclo de elaboracién, asi como por iteracion hasta el final de la

implementacion del software.

Fase de Transicién
Se elabora un plan que garantice si el software o producto disefiado esta listo

para la entrega o implementacidn en los usuarios finales.

Principales Caracteristicas

Asignacién de responsabilidades a los participantes del proyecto.
Implementaciéon de mejoras de software.

Interactividad.

Arquitectura de componentes.

Andlisis de requerimientos.

Arquitectura en base a cada componente.

Historial de cambios

Modelado de software.

Implementacién de controles de calidad.
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Su principal caracteristica es que el proceso es iterativo e incremental, ya que,
al centrarse en una arquitectura y basada en casos de uso, incluyendo artefactos
(casos de uso, cddigo fuente, historial de cambios), roles de las personas
implicadas en el proyecto y sus cambios de desempeiio a lo largo de la

construccion del producto final.

Especificacion de las Fases
- Oportunidades y alcance del sistema,
- Identificacion de actores y entidades que forman parte del proceso.

- Casos de uso

RUP abarca los aspectos de proceso y soporte, para lo cual a cada uno se le

atribuyen disciplinas:

Proceso:

- Modelo de negocio

- Requisitos de software
- Andlisis, disefio

- Implementacion

- Diseo de Pruebas

- Diagrama de despliegue.

Soporte:

- Historial de cambio

- Gestidon de Configuracion

- Gestidn de Proyecto

- Entorno.

RUP estd estructurado dinamicamente, el cual permite que el proceso de
desarrollo sea iterativo y se le atribuyan 4 fases.

- Inicio

- Elaboracién

- Desarrollo

- Cierre
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2.5.

2.6.

2.7.

Tipo de Estudio

2.5.1. Investigacion Experimental
En el presente estudio identificaremos a los individuos de estudio, se
manipulan (se modifican voluntariamente por el investigador) una o mas

de las posibles causas de la consecuencia en estudio.

Disefio de Investigacion

El disefio que se aplicara al presente estudio es Experimental del tipo:

Disefio Pre-experimental: Consiste en administrar un tratamiento o estimulo a un
grupo y después aplicar una medicidon de una o mas variables para observar cual es

el nivel de este.

GE: 01— X -0,

Dénde:

GE: Grupo Experimental

O1: Pre-Test, se realiza una medicién del objeto en estudio antes de la
implantacion de la solucién propuesta.

X: Implantacion de la Solucidn Propuesta

O2: Post-Test, se realiza una medicion del objeto en estudio después de la

implantacién de la solucién propuesta.

Poblacion y Muestra
2.7.1. Poblacién
Las poblaciones seleccionadas para el presente trabajo estan conformadas

por los datos en la Tabla 2.3.

Tabla N° 2.3: Poblacion

POBLACION CANTIDAD
Administrador 01
Trabajadores 03
Clientes 300

28



2.7.2. Muestra
En la presente investigacion, se realizard el calculo para los clientes, para lo

cual realizaremos el siguiente calculo.

B N XZ?Xpxq
C (N—-1)xE2+ z2Xxpxq

n

Dénde:

n = Muestra.

N = Poblacidn.

Za2 = 95% concerniendo el valor de 1.96
p = Proporcién de Exito, valor p = 0.5

q = Proporcién de Fracaso,q=1-p

e = Error de Estimacion

Tabla N° 2.4: Muestra

DATOS SOLUCION
E=5%
Z=95% n
(1.96) B 300 x 1.96% X 0.5 X 0.5
P=05 (300 — 1) x 0.05%2 + 1.96%2 x 0.5 x 0.5
Q=05
N =300 n = 169 clientes

2.7.3. Muestreo

Tipo probabilistico, utilizando el muestreo aleatorio simple.

2.7.4. Unidad de Analisis
Trabajadores de la Empresa implicados en ventas y compras; asi como los

clientes que frecuentan para adquirir sus productos.

2.7.5. Criterios de Inclusion
Para determinar los integrantes de la muestra se seleccionaran segun los
siguientes criterios:
e Empleados administrativos (fijos).

e Clientes frecuentes de la empresa.
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2.7.6. Criterios de Exclusion
No formaran parte de la investigacién aquellos empleados que no trabajen
de manera fija y aquellos clientes que no acuden a comprar productos en

la empresa.

2.7.7. Poblacién y muestra por indicador

Para cada indicador se calcula de la siguiente manera

Tabla N° 2.5: Poblacién y muestra indicador Tiempo promedio de pedidos realizados por los

clientes
l1.- Tiempo promedio de pedidos Veces Veces por Semana (5 Dos veces por
realizados por los clientes. por Dia dias laborales) semana
Frecuencia de pedidos realizados
. 2 12 24
por los clientes.

Aplicando célculo de muestra:

B 24 x 1.962 x 0.5 x 0.5
"~ (24—1) x 0.052 + 1.962 x 0.5 x 0.5

n

n = 23 pedidos.

Tabla N° 2.6: Poblacidn y muestra indicador Tiempo Promedio de atencién de consultas

realizadas por clientes

l,.- Tiempo promedio de atencidn de Veces por Veces por Tres veces por
consultas realizadas por clientes Dia Semana (7 dias) semana

Frecuencia de atencién de consultas

realizadas por los clientes 2 10 20

Aplicando célculo de muestra:

3 20 X 1.96% x 0.5 x 0.5
"~ (20— 1) x 0.052 4+ 1.962 x 0.5 x 0.5

n

n =19 consultas.
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Tabla N° 2.7: Poblacién y Muestra indicador Promedio del Nivel de satisfaccidn del cliente

Is.- Promedio del nivel de Veces por Veces por Semana (5 Dos veces por
satisfaccion del cliente Dia dias laborales) semana

Frecuencia de aplicacién de

encuestas a clientes. > 25 50

Calculo de muestra:

3 50 X 1.962% x 0.5 x 0.5
"= (50— 1) x 0.05%2 + 1.962 x 0.5 x 0.5

n = 44 clientes.

2.8. Técnicas e Instrumentos de recoleccion de datos
Las herramientas y técnicas usados para la recoleccién de datos en la investigacién

son las que se exponen en la tabla 2.8.

Tabla N° 2.8: Técnicas e Instrumentos de recoleccion de datos

TECNICAS INSTRUMENTOS INFORMANTES
Encuestas Cuestionarios Clientes
Entrevistas Guias de Preguntas Administrador y Empleados
Fichas de Extraidos de los principales procesos internos

Observacion . .
Observaciones del negocio

Documentos de la Empresa: Boletas de
compras ventas, sistemas con bases de datos,
hojas de Excel.

Revision de la Documentos del
Documentacion Negocio

2.9. Métodos de andlisis de datos
Para contrastar la hipdtesis se efectuard el método Pre-Test y Post-Test, que nos
permite aceptarla o rechazarla. Para ello se realizé una pruebas individuales a cada

uno de los indicadores, para la cual se aplica la siguiente formula:

Sin <30 - Prueba T Student para diferencia de medias

Si n >= 30 = Prueba Z para diferencia de medias.
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Para un indicador n>30

Figura N° 2.2: Prueba Z

Nro.|I, |1, Li-Ta Ii-Ip (I - 1a)? (Ipi - Ip)?
;1|12
o |14 | T4
(la— Ia) (Ipi — Ip) (Tai (Ipi — Ip)2
=1 =1 =1 =1
-Ia)2
a= L. lai Ip-= LL. Ipi

n
> X
X = i=1
N
n
Z(Xi _X)Z
ol = i
n

(XA _XD)_(XA _XD)

Se probarj, por lo tanto:

Método de prueba distribucion Z. (Berenson, 2006)
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Contrastacion de la hipétesis

Hipdtesis Alternativa e Hipdtesis Nula.

Hipétesis Nula

Ho 't =41, =0

’

Hipdtesis Alternativa

H,tag —pn >0,

Nivel de significancia

Aceptar la H 0 cudndo es falsa.

Calculo del valor Z

Zo : Valor Estadistico Z.

VA
0. Valor Critico Z.

Determinar la region de aceptacion (R.A.)

Determinacién de la region de aceptacion.

Decision

Si Zy € R'R': Rechazamos Hy g =, =0
Validamos Hi*#e —#a >0

Si ZO & R'R': Rechazamos HO - Hg ~ Ha :0.

Validezde Hi#s —£a >0

Figura N° 2.3: Distribucion de calor Z
/Acmotacic')n\ I

—K
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Si el Indicador n<30

Figura N° 2.4: Pruebas T Student

Nro. I, Ip D Dy
1 11, 114
2 12, 124
3 13, 134
4 14, 144

n

> i

=1

Dénde:
Definicion de Variables
la= Sistema Actual

Ip= Sistema Propuesto

Hipétesis Estadistica
Hipdtesis HO:
HO = la— Ip<=0

Indicador sistema actual en mejor al propuesto.

Hipdtesis Ha:
Ha=1la—1p>0

Indicador sistema propuesto es mejor al actual.
Significancia
X = 5% (ERROR)

Confiabilidad ((1-X)=0.95)

Estadistica de prueba
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Reemplazando:
D - piferencia Promedio
n =Muestra
SD = Desviacion Estandar

Region rechazo

t = tx Donde tx es tal que:
P [T >Tx] =0.05

tx= Valor Tabular

Regidn de rechazo: t >tx

Férmula de Diferencia de promedios
n .
b i=1 D1
n

Formula de Desviacion estandar

[
|I nxt,Di?- (X, Di)?

Nl nmn-—1)

Sp =

Conclusion

Figura N° 2.5: Distribucién T Student

A o e oy
#" RegionAceptacion ——

Valor Critico t;

Region de rechazo
[Valor tabular)
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Ill. RESULTADOS
3.1.Fase de Inicio

3.1.1. Modelo de Casos de uso del Negocio

Figura N° 3.1: Modelado de Caso de Uso del Negocio

\

Cliente

Venta de Productos

{from Casos de Uso del Megocic)

\

Personal Ad ministrativo
{from Caesos de Uso del Megocio)

Mantenimiento de Productos

Atencion de Pedidos de Clientes

36



3.1.2. Diagrama de Actividad del Negocio

Figura N° 3.2: Diagrama de Actividad Venta de Productos

Cliente

Wendedor

Cajera

Almacen

-

Selecciona Producto

-

Realiza Consulta de Precio u Otros

)

Recibe Respussta de vendador

Jym_
C

C )

4

Recibe Consutta de Cliente

Conzulta fistema

Responde 3 Cliente

Sl
ormpra

Seleccion Detalle de Productos

J

)

Genera Pedida

|

Redliza Pago de Pedido

Realiza Consulta Sistema

Comprobante
de Pago

a

Ingre=a honto de Pedida 3 Caja

Entrega Factura yio Boleta

Guia de
Remisidn
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Figura N° 3.3: Diagrama de Actividad para el Mantenimiento de Productos

Almacen Administrador

Pedido de
Almacén

-

Reviza Stock de Productos

U

2

Realiza Fadido de Almacén Recibe Pedido de Almacén

'l

Recibe Aprobacion de Pedido Aprueba Pedido de Almacén

Guia de
Remisian

Bi_

Salicita Productos a Proveedor

F

2

Recibe Froductos de Froveedor “erifica llegada de Productos

J

Ingresa Productos al Sistema Emite Conformidad

@
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3.1.3. Vision
A. Propdsito
Se tiene como propdsito definir las necesidades de nivel alto y las
caracteristicas del Sistema de Informacidon de Pedidos Web para
mejorar el servicio de atencion al cliente en la Panificadora Don
César. El proyecto se ajusta a las necesidades del negocio y de los
usuarios, basados principalmente en los procesos de control, manejo
y monitoreo de lo mencionado con anterioridad. Adicionalmente se
proporciona la visién general de la problematica, las necesidades de
los clientes y soluciones proyectadas de acuerdo al analisis elaborado

en base a los Stakeholders.

B. Alcance
El documento Visidn se ocupara del proceso de Servicio de Atencidon
al Cliente en la Panificadora don César. El sistema de Comercio
Electrénico, que permitird a los responsables mejorar el control de

los procesos que se realiza dentro de la misma.

C. Descripcion de Usuarios e Interesados

Tabla N° 3.1: Usuarios e Interesados

ROL DESCRIPCION RESPONSABILIDADES
Verificar las compras, ventas del negocio.
Administrador Enca.rg_ado 5 de la Orgam?ar, destinar, flsca.llzfar y corl1trolar las
Administracion. operaciones de las distintas areas del
negocio.

Atencion de los Cliente captura de
Encargado de la atencidn al | requerimientos, quejas, reclamos 'y

Vendedor . . -
Cliente sugerencias, adicionalmente venta de
productos.
Encargado del Proceso de | Atender la distribucion correcta de los
Almacenero Almacenamiento y | productos, verificacién de la veracidad de los
Conservacién de los | documentos que acrediten los movimientos
Productos. en el Kardex.
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D. Principales Necesidades
Tabla N° 3.2: Principales Necesidades
Id Necesidad Interesados Solucién actual Solucién propuesta
. Los datos de El Sistema de Tienda
Permitir i i
. productos es virtual publicara la
publicar la . . .
., entregada al Cliente informacion
NEC- | Informacion , .
. Vendedor por caracter verbal, comercial de cada
01 Comercial de
cada vez que se uno de los productos
los Productos . .
acerca a realizar una en el catdlogo
de la Empresa .
compra. virtual.
El encargado de
. ) & i El stock se
Actualizar el almacén verifica el o
actualizara de
Stock de los stock y entrega el ‘o
. ] > manera automatica
NEC- Pedidos , pedido en funcién al )
Almacén conforme se realicen
02 elaborados orden de llegada, no
. entregas de los
por los existe orden para . .
) ) pedidos realizados
Clientes pedidos por mayor o .
por los clientes.
menor.
Implementar la
tienda virtual que
., Los clientes efectian | muestre los detalles
Atencion de )
NEC- . , sus pedidos de cada uno de los
Pedidos de Vendedor/Almacén . , .
03 Clientes presencialmente o via | productos segun su
teléfono. categorizacion,

siendo agregados al
carrito de compras.
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E. Caracteristicas Principales del Producto

Tabla N° 3.3: Caracteristicas Principales del Producto

Id Descripciéon

CAR-01 El Sistema permitird publicar la informacidon detallada de los productos de la
empresa, en el portal.

CAR-02 El Sistema automatizard los cdlculos de los totales a pagar segun el pedido
(productos y cantidades).

CAR-03 El Sistema permitira enviar el detalle del Pedido a los correos de los clientes.

CAR-04 El Sistema debera permitir actualizar el stock automaticamente, una vez realizada
una venta.

CAR-05 El Sistema debera permitir al administrador la actualizaciéon de los detalles de
cada productor ofertado.

CAR-06 El Sistema debera permitir crear accesos para los clientes nuevos, la misma que
permitird capturar los datos.

CAR-07 El Sistema deberd permitir la administracién completa del portal (agregar,
actualizar y eliminar).

CAR-08 El Sistema debera de operar con dos tipos de moneda y el tipo cambio actualizado
diario.

CAR-09 El Sistema deberd de manejar reportes de productos (en stock, vendidos,

devueltos) segun el transcurso de tiempo.
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3.2. Fase de Elaboracion

3.2.1. Diagrama de Casos de Uso

Figura N° 3.4: Diagrama de Casos de Uso

-

Hegistro de Cuentas de Clientes

-

Conszsulta de Producios

-

Gestor de Pedidos

D

Gestorde Carro de Compras

Cliente

Administrador

Y
S

Gestor de Entrega de Pedidos
Amacenero
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3.2.2. Especificacidn de Casos de Uso

Tabla N° 3.4: CU Registro de Cuentas de Clientes

IDENTIFICADOR: NOMBRE:

CUs-01 Registro de Cuentas de Clientes
CATEGORIA: COMPLEJIDAD: PRIORIDAD:
Core Media Alta
ACTORES:

Clientes

PROPOSITO:

Permitir el registro de un cliente, la misma que le servira de acceso para realizar pedidos,
consultarlos, registrar datos de envid y facturacion.

PRECONDICION:
Ingresar a la URL de la tienda virtual.

FLUJO BASICO:

B1.
B2.

B3.

B4.
BS.

B6.

El Cliente busca la opcidon mi cuenta en la pagina principal de la tienda virtual.

El Sistema muestra dos opciones: Cliente Nuevo y Cliente Registrado, el usuario
selecciona Continuar para registrarse.

El Sistema expondra la informacidn requerida que se debe de digitar para crear su
cuenta, la informacién obligatoria es: apellidos y nombres, correo, celular, direccion,
distrito, provincia, departamento, password y confirmacion de password, asi como los
datos que no son obligatorios: empresa, fax; para continuar con el registro debe
aceptar la suscripcion.

El Cliente digita los datos que son obligatorios (opcionales puede ser en blanco)

El Sistema valida los datos, segun la siguiente informacién: datos obligatorios no puede
quedar vacios, apellidos y nombres menores a 30 caracteres, email debe de tener el
caracter @dominio.com, celular debe ser entre 6 y 10 caracteres, direcciéon debe de
ser entre 10 y 50 caracteres, el password debe de ser entre 4 y 20 caracteres.

El Sistema crea la cuenta nueva, envia correo de revalidacion y muestra la pantalla de
creacion, caso de uso termina.

POST-CONDICION:
Se crea un Nuevo Usuario en la Tienda Virtual.

FLUJOS ALTERNATIVOS:
Al. Cliente ya registro cuenta en el Sistema

Al.1. En el paso B2 el usuario digita correo y password

Al.2. El usuario selecciona la Iniciar Sesién o Login.

Al.3. El Sistema muestra los datos de la cuentas asi como las opciones para
editar, cambiar clave o reporte de pedidos.
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Figura N° 3.5: Prototipo Registro de Cuenta de Cliente — Pantalla Inicial

Conexion a la Cuenta

Nuevo Cliente

Registrar Cuenta

Creando una Cuenta podra comprar rapido, estar
actualizado con el estado de su(s) Orden(es) y tener un
registro de las Ordenes que anteriormente hizo.

Continuar o

Figura N° 3.6: Prototipo Registro de Cuenta — Registro de Datos

Regqistro de Cuenta

Siyatiene una Cuenta con nosotros, por favor Conéctese en 1a pagina de Gonexidn.
Sus Detalles Personales

* Nombre:
* Apellidos:
* E-Mail:

* Telefono:

Fax:

Su Direccion

Empresa:
RUC Empresa:
* Direccidn 1:
Direccidn 2:

* Ciudad:
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Tabla N° 3.5: Casos de Uso Gestor Carro de Compra

IDENTIFICADOR: NOMBRE:

CUS-02 Gestor Carrito de Compras

CATEGORIA: COMPLEJIDAD: PRIORIDAD:
Core Media Alta
ACTORES:

Cliente

PROPOSITO:

El objetivo es operar la venta de los productos a través del carro de compras.

PRECONDICION:
El cliente se debe encontrar logueado y contar con una cuenta.

FLUJO BASICO:

B1. Elsistema muestra los productos y su detalle.

B2. El Cliente selecciona el producto por defecto.

B3. Elsistema muestra el detalle de los productos seleccionados.

B4. El Cliente hace clic en la opcidn Anadir al Carrito, afiadido a cada uno de los productos
seleccionados por los clientes.

B5. Elsistema publica el nombre de los productos (cantidad y precio).

B6. Si el cliente decide agregar nuevamente un producto seleccionado anteriormente, la
cantidad mostrada aumentara a (2), actualizdndose automaticamente el precio final,
proceso que se repetirda por cada vez que se presione sobre Anadir al Carrito, la
cantidad aumentard y el sistema actualizara el Monto Total.

B7. ElCliente podra repetir el proceso de agregar productos.

B8. El Cliente elije Ver Carrito.

B9. El Sistema muestra un reporte con el detalle de los productos afiadidos al carrito con
la informacion de la cantidad, precio y total, terminado el caso de uso.

POST-CONDICION:
El Sistema muestra las opciones de Pagar y Seguir Comprando

FLUJOS ALTERNATIVOS:
Al. Actualizar Cantidad del Pedido por Producto
Al.1. En el paso B9, el cliente puede digitar otra cantidad superior o inferior.
Al1.2. El Cliente presiona en actualizar.
Al.3. El Sistema actualiza el total, con la respectiva validacién de informacion.
Al.4. El Flujo retorna a B9.
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Carrito (0.00kg)

Figura N° 3.7: Prototipo Cesta de Compra

Imagen Nombre del Producto Modelo Cantidad Precio Unitario Total
; 4
- ‘ﬁﬁe Pastel de Durazno Pastel de Durazno S/.1.00 S/.1.00
= 7~
H R/
Tabla N° 3.6: Consulta de Productos
IDENTIFICADOR: NOMBRE:
CUS-03 Consulta de Productos
CATEGORIA: COMPLEJIDAD: PRIORIDAD:
Core Media Alta
ACTORES:
Cliente
PROPOSITO:

El Cliente puede realizar busquedas de los Productos y observar el detalla de cada uno.

PRECONDICION:

Ingresar al portal y estar logueado.

FLUJO BASICO:

B1. El portal permite realizar la busqueda a través de una casilla especialmente disefiada
para busquedas.

B2. El Cliente digita el texto a buscar

B3. El sistema realiza el proceso de busqueda con el contenido ingresado y muestra el
listado de las opciones parecidas, los productos parecidos mostrardn los datos de cada
uno asi como la opcién de afiadir al carrito, termina caso de uso.

POST-CONDICION:
El Sistema permite visualizar la lista de productos indexados en la busqueda.

FLUJOS ALTERNATIVOS:
Al. Ordenamiento de Lista de Productos

Al.1.
Al.2.
Al.3.

Después del flujo B3
El Sistema los ordena alfabéticamente (A-Z), (Z-A
Regresa al flujo B3.
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Figura N° 3.8: Prototipo Lista de Productos por Categoria

Pasteles

ORDENADO POR:  Predeterminado v| MOSTRAR: 12 v| Comparacion de Producto (0) —

$/.1.00 S/.1.00 S/.1.00

Pastel de Durazno Pastel de Manzana Pastel de Pionono

Tabla N° 3.7: Casos de Uso Gestor de Pedidos

IDENTIFICADOR: NOMBRE:

CUSs-04 Gestor de Pedidos

CATEGORIA: COMPLEJIDAD: PRIORIDAD:
Core Media Alta
ACTORES:

Cliente

PROPOSITO:

Tiene como propdsito realizar el pedido de productos.

PRECONDICION:
Tener productos en el carrito de compras.

FLUJO BASICO:

B1. Alseleccionar la Pagar se inicia el caso de uso.

B2. ElSistema muestra la secuencia para ejecutar el proceso.

B3. El Sistema solicitara una direccidn fisica de domicilio para efectuar la facturacidn, de
no ser asi se tomara en cuenta la direccion registrada con anticipacion.

B4. El Sistema selecciona la opcidn de envid, la empresa cobrara S/5.00 adicionales por el
traslado del producto el cual se sumara al Monto Total.

B5. El Sistema muestra el método de pago contra reembolso.

B6. En el Paso 6, El Sistema muestra el detalle y montos, el cliente selecciona la opcién
Confirmar Pedido

B7. ElSistema realiza la confirmacién y asi terminado el caso de uso.

POST-CONDICION:
El Sistema genera registros de pendiente.
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FLUJOS ALTERNATIVOS:
Al. Cliente no se encuentra loguedo.
Al.1. El Sistema mostrara el primer paso, para ejecutar el pedido es necesario
registrarse o iniciar sesién no borrando lo afiadido al carrito de compras.
Al.2, El flujo retorna al paso B3.

Figura N° 3.9: Prototipo Pedido — Paso 1

Conexion a la Cuenta

Nuevo Cliente Cliente Registrado

Reqgistrar Cuenta Ya soy un Cliente Registrado

Creando una Cuenta podra comprar rapido, estar
actualizado con el estado de su(s) Orden(es) y tener un

Direccion E-Mail:

registro de las Ordenes que anteriormente hizo.
Clave:

Continuar o
Conectar O

Figura N° 3.10: Prototipo Pedido — Paso 2

PASO 2: DETALLES DE FACTURACION

@® Quiero usar una Direccion Existente

Karin Moncada, Av. Fatima 2233, Trujillo, La Libertad, Peru

() Quiero usar una Nueva Direccion

Continuar O
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Figura N° 3.11: Prototipo Pedido — Paso 3

STEP 3: DETALLES DE ENVIO

® Quiero usar una Direccién Existente

Karin Moncada, Av. Fatima 2233, Trujillo, La Libertad, Peru

() Quiero usar una Nueva Direccién

Continuar e

Figura N° 3.12: Prototipo Pedido — Paso 4

PASO 4: FORMA DE ENVIO

Por Favor seleccione la forma de Envio que prefiere usar en esta Orden.

Tarifa Fija
® Tarifa Fija de Envio S/. 5.00

Comentarios sobre su Pedido

Continuar o
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Figura N° 3.13: Prototipo Pedido — Paso 5

PASO 5: FORMA DE PAGO

Por Favor seleccione la forma de Pago que prefiere usar en esta Orden.

@ Transferencia Bancaria

() Pago Contra Entrega

Comentarios sobre su Pedido

[] He LEIDO y estoy DE ACUERDO con la Terminos y Condiciones

Continuar O

Figura N° 3.14: Prototipo — Paso 6

PASO 6: CONFIRMAR ORDEN

Nombre Producto Modelo Cantidad Precio Total
Pastel de Durazno Pastel de Durazno 1 S/.1.00 S/.1.00
Sub-Total: S/.1.00
Tarifa Fija de Envio: 5/.5.00
Total: S/.6.00

Instrucciones de Transferencias Bancarias
Por Favor Transfiera el Monto Total a la siguiente Cuenta de Banco.
Pago en Cuenta BCP

Su Orden NO sera Enviada hasta que su PAGO SEA RECIBIDO.
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Tabla N° 3.8: Casos de Uso Gestor de Entrega de Pedidos

IDENTIFICADOR: NOMBRE:

CUS-05 Gestor de Entrega de Pedidos

CATEGORIA: COMPLEJIDAD: PRIORIDAD:
Core Media Alta
ACTORES:

Administrador

PROPOSITO:

El objetivo es permitir al Administrador manipular los estados de los pedidos segun el criterio
de la empresa.

PRECONDICION:
El administrador debe ingresar al portal de administracion.

FLUJO BASICO:
B1l. El Administrador se dirige hacia Pedidos.
B2. El Sistema muestra los pedidos realizados por los Clientes (Visualizar, Borrar, Buscar e
Imprimir).

POST-CONDICION:

El Sistema muestra la Lista de Pedidos
El Sistema muestra los pedidos.

El Sistema elimina los pedidos.

El Sistema imprime los pedidos.

FLUJOS ALTERNATIVOS:

Al. Ver Pedido
Al.1. El Administrador elije el pedido y presiona en Ver
Al.2. El Sistema muestra los Detalles (Método de Pago, Forma de Envio, listado de
productos e historial de transacciones)
Al.3. El Administrador visualiza la opcidn de Historial del Pedido.
Al.4. El Administrador selecciona una opcidn para editar el estado y lo modifica.
Al.5. El Sistema refleja el éxito de la modificacion.
Al.6. El Administrador elije Cancelary asi retorna al flujo B2.
A2. Borrar
A2.1. El Administrador elije el pedido luego presiona sobre eliminar.
A2.2. El Sistema muestra el mensaje de alerta o advertencia para proceder a
eliminar el pedido.
A2.3. El Sistema realiza la eliminacion del pedido.
A2.4. Retorna al flujo B2.

A3. Buscar
A3.1. El Administrador activa la opcién de filtrar ya sea por (ID, Cliente, Estado,
Total u otro)
A3.2. El Administrador elije la opcidn buscar.
A3.3. El Sistema expone los resultados segun la busqueda.
A4. Imprimir
A4.1. El Administrador elije el pedido e Imprime el Ticket
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Figura N° 3.15: Prototipo Lista de Pedidos

Administracién

Tablero Catalogo Extensiones Ventas a Informes Ayuda

nicio :: Pedidos

YT Pedidos
Detalles de Ordenes Producto Modelo Cantidad Precio Unitario Total
Pastel de Durazno Pastel de Durazno 1 31100 S/ 1.00
Detalles de Pago
Sub-Total: S/ 1.00
DetallesdelEnvio Tarifa Fija de Envio: S/ 5.00
Productos Total: Si.6.00
Historial
Figura N° 3.16: Prototipo Imprimir Pedido
fienda Virtual Fecha Adicionada: 18/12/2014
AZ Q LOTE 7 LOS JAZMINES - LA LIBERTAD TRUJILLO 1D Pedido: 37

Teléfono: (044) 402870 . .
ax: +51 949555999 Forma de Pago: Transferencia Bancaria

awvda_115@hotmail.com Forma de Envio: Tarifa Fija de Envio
1ttp://localhost: 8082 /eccomerceDonCesar

Para Enviar A (5Si direccion es diferente)

Karin Moncada Karin Moncada

Av. Fatima 2233 Av. Fatima 2233

Trujillo Trugjillo

La Libertad La Libertad

Peru Peru

karin@hotmail.com

333434

Producto Modelo Cantidad Precio Unitario Total
Pastel de Durazno Pastel de Durazno 1 S/. 1.00 S/. 1.00

Sub-Total: S/. 1.00
Tarifa Fija de Envio: S/. 5.00
Total: S/. 6.00
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3.2.3. Diagrama de Secuencia

Figura N° 3.17: Diagrama de Secuencia Registrar Cuentas de Clientes

Cliente | cuenta_ v | cuenta_c.php | cuenta_m.php
Cliente cuenta v cuenta c.php cuenta m.php
Agregar( )
U Crear Cuenta( )
| Nuevo( ) :
Obtener Cuental )
; R RREREEEER RS oo
Editar( ) i
U Modificar Cuental } ; ;
Modificar )
Obtener Cuenta()
! -Q: ---------------------------- R T
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Figura N° 3.18: Diagrama de Secuencia Gestor Carro de Compra

: Clignte | Producto | Camo Compra | Control Camo Compea
- Cliente Froducto Carro Compra Control Carro Compra
Leer()

|_| \7 AgregarProducta()

Agregar()
! i ActualizarMontos( ) D
i : e :
o ; |
u i Modificar ) :
ActualizarMontos( ) |:|
E : { """"""""""""" !
| Leer ) E | 5
e e A !
H Eliminar( )
ActualizarMontos( ) D
i : S !
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Figura N° 3.19: Diagrama de Secuencia Consulta de Productos

: Cliente
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; Eenmeeeeannn e Aommeeeeeeensnsseeaa
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U (E |

ConsultarProductol )

MostrarResultados( )
4{ _____________________

BuscarProductol )
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: Administrador

Figura N° 3.21: Diagrama de Secuencia Gestor de Entrega de Pedidos
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Figura N° 3.22: Diagrama de Clases

3.2.4. Diagrama de Clases
GrupoCliente
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3.2.5. Modelo de Datos

Figura N° 3.23: Modelo de Base de Datos

7 idCuenta INT

> Direccion 1 V ARCHAR{50)

> Direccion 2 V ARCHAR{60)

< Ciudad VARCH AR (45)

< CodigoPostal VARCH AR(45)
<> Pais VARCHAR(45)
<»Departamento VARCH AR.(45)
@ Cliente_idQdiente INT

Indexes

¥ idPedido INT
<> PedidoFecha DATETIME
“ Cliente_idQiente INT

7 idQiente INT “» Tienda_idTienda INT

< ClienteNom bre VARCH AR(45)

< ClienteApellidos VARCH AR(45)

< ClienteEmail VARCHAR(25)

< ClienteTelefono VARCHAR(15)

& Grupodients_idGrupodients INT

¥ idUsuario INT
< UsuarioLogin VARCHAR(45)
< Usuariodave VARCHAR(45)

7 idTienda INT

<> TiendaNombre VARCHAR (45)
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¥ idProducto INT

< ProductoMom bre VARCH AR (40)

< ProductoDescripcion YARCHAR(S0)
< ProductoMad e o ¥ ARCHAR(45)

< Productolmagen VARCH AR(45)

< ProductoFabricante Y ARCHAR{45)
“# Fabricante_idFabricante INT

& Categoria_idCategoria INT

7 idCategoria INT

mw

dFabricante INT
<> FabricanteMombre V ARCHAR.(45)

Indexes

+ iddetallepedido INT

< DetalleCantidad DECIMAL (10,2)

<> DetallePrecio DECIMAL{10,2)
< < DetalleImporte DECIMAL (10,2)

“ Producto_idProducto INT

“# Pedido_idPedido INT

¥ idEmvio INT
< EnvieDirecdion V ARCHAR(45)
< EnvioDireccion2 V ARCHAR (45)

< EnvioMombre W ARCHAR (45)

<> EnvioApellidos VARCH AR(45)
<»EnvioCiudad V ARCHAR{45)

<> EnvioPais VARCHAR(45)

<» EnvicDepartamento V ARCHAR(45)
“» Pedido_idPedido INT




3.3. Fase de Construccion

3.3.1. Diagrama de Compone

ntes

Figura N° 3.24: Diagrama de Componentes

$ cuenta.html

$ fabricante.html

E producto.html

:l——‘—l::l Busqueda.html

E categoria.htm|

E pedido.htm|

V
producto.php

$ cuenta.php
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$ pedido.php

|
!

fabricante_m. cuenta_m.php

php

busqueda_m.
php

=

=

:l—_‘—ll':I producto_m.ph
P

==

BDTiendaVirtual

3.3.2. Interfaces de Disefio

Figura N° 3.25: Registro de cuenta a cliente

Conexion a la Cuenta

Nuevo Cliente

Reqgistrar Cuenta

Creando una Cuenta podra comprar rapido, estar
actualizado con el estado de su(s) Orden(es) y tener un
registro de las Ordenes que anteriormente hizo.

Continuar O

Cliente Registrado

Ya soy un Cliente Registrado

Direccion E-Mail:

Clave:

Conectar O
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Figura N° 3.26: Pantalla Principal Tienda Virtual

R Wz"‘ 0 item(s) - S/. 0.00 i

=
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Especiales \PRGUEZ0LLEVE 2,) WIBoLC
CN N et Vi
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Figura N° 3.27: Catalogo de Productos

Pastel de Durazno

$/.1.00

Pastel de Manzana

$/.1.00
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3.3.3. Pruebas
3.3.3.1. Prueba de Caja Negra
Se realiza las pruebas de caja negra para validar los datos de

entrada, analizar y verificar los datos de salida desde las

interfaces del sistema.

Tabla N° 3.9: Casos de Pruebas Registrar Cuentas de Cliente

Nombres | Apellidos Email Contraseina ConflrmaNr Resultado
Contraseia
. . . Su cuenta ha
Karin Moncada | karin@hotmail.com 123456 123456 )
sido creada!
il. E
Pedro Rodriguez bedror@gmail.com 123456 Asd123 rror df
contrasefia!
iEl nombre debe
1@hotmail.com contener mas
Null 2333 Qwel23 123456 de 6 digitos!,
La confirmacion
no concuerda!
Fiorella Lépez fiorellahotmail.com 123456 123456 EL egﬁgglo es
Tabla N° 3.10: Casos de prueba para Registro de Productos
Nombre Precio | Cantidad Car’|t{dad Resultado
Producto Minima
Torta - i
55.0 10 1 Exito: Has modificado los productos!
Moka
Keke. 14.0 50 1 El producto debe contener las de 6 digitos y
Naranja menos de 50!
Null 0.0 20 1 El nombre no puede ser vacio!
Pan de Ajo 60.0 40 1 Exito: jHas modificado los productos!
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3.3.3.2. Pruebas de Caja Blanca
Se denomina cajas blancas a un tipo de pruebas de software
qgue se realiza sobre las funciones internas de los procesos,

estdn dirigidas a las funciones internas.

a. Carrito de Compras

Figura N° 3.28: Cédigo Fuente para agregar a carrito de compras

price’) $this-customer--isLogged()) $this->config- - get( cc tomer_price’)) {

model setting extension-»getE

$result[ ‘code’]}-:getTotal($total data, $total, $t
$sort_order
($tot ata

= rtin;der[ihey] iﬁalu:[

t($sort_order, 50 , $total data);

Figura N° 3.29: Mensaje de carrito de compras

6 Exito: Has afiadido Pastel de Durazno a tu carito!

S/.1.00 S/.1.00

Pastel de Durazno Pastel de Manzana Pastel de Pionono

S/.1.00

Chocolate
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$this

b. Registrar Pedido

Figura N° 3.30: Cddigo fuente registrar pedido

$xml . $this--config--get(' liqp: ature’),

($signature
$this->load

$this- >model_checkout order-:confirm($order_id, $this-:config

Figura N° 3.31: Mensaje de Registro de Pedido

Su Pedido ha sido Procesado!

Su Pedido ha sido satisfactoriamente procesado

Puede Consultar su Historial de Pedidos en la Pagina Mi Cuenta y hacer Click en Historial
Si su Compra tiene una Descarga asociada, puede ir a al enlace Descargas para verlas

Por favor dirija cualquier pregunta que tenga a nuestro Semvicio al Cliente

GRACIAS por su Compra en Nuestra Tienda en Lineal

c. Entrega Pedido

Figura N° 3.32: Cadigo Fuente Entrega de Pedido

data[ 'breadcr E ¥
! language ("
url-:link( 'module

$this->url-:link( moedu

$this->url-:>1link(

$this->config--get(’s

data[ 'modules’]

config
data[ 'modules’
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Figura N° 3.33: Mensaje de Entrega de Pedido

Detalles de Ordenes
Detalles de Pago
Detalles de Envio

Productos

Historial

1D Pedido:

Mo. Factura:

Mombre de Tienda:

Url Tienda:

Cliente:

Grupo de Clientes:

E-Mail:

Teléfono:

Total:

Estado del Pedido:

65

#37

[ Generar]

Tienda Virtual

hitp:iflocalhost:8082/e

Karin Moncada
Default
karin@hotmail.com
333434

S16.00

Canceled



3.4. Estudio de Viabilidad Econémica
Una de las premisas para que todo proyecto sea viable, es la factibilidad
econdmica, sino demostramos que un proyecto es viable econédmicamente, no
tendra razén de ser su posterior realizacion. La factibilidad econémica es una de
las partes vitales de todo estudio, dado que toda inversién requiere de una
recuperacion de lo invertido, si no es asi, estamos incurriendo en pérdida.
3.4.1. Costo de Inversion
Tabla N° 3.11: Costos de Inversidon — Hardware y Software
PRECIO
TIPO RECURSO CANTIDAD | UNITARIO TOTAL
(s/.)
(S/.)
Laptop 1 2,399.00 2,399.00
Hardware
Impresora 1 279.00 279.00
Sublime Text 2.0 1 0.00 0.00
Wampserver 2.5 1 0.00 0.00
MySQL 5.0 1 0.00 0.00
Software -
Servidor Apache 1 0.00 0.00
Php 5.0 1 0.00 0.00
Open Office 4.1.5 1 0.00 0.00
TOTAL| S/.2,678.00
Tabla N° 3.12: Costos de Inversion — Hosting y Dominio
. DURACION | TOTAL
SERVICIO EMPRESA DIRECCION URL CANTIDAD (ANOS) (s/.)
Hosting Hostinger www.hostinger.es 1 1 0.00
Dominio Hostinger | Panaderiadc.hol.es 1 1 0.00
TOTAL 0.00
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3.4.2. Costos de Desarrollo

Tabla N° 3.13: Costos de Desarrollo — Recursos Humanos

PAGO N°
PERSONAL CARGO MENSUAL TOTAL (S/.)
MESES
(s/.)
Karin Jannet Moncada Sanchez Tesista 1,200.00 8 9,600.00
Mg. Ing. Francisco Pacheco Asesor 100.00 6 600.00
Torres
TOTAL S/.10,200.00

Tabla N° 3.14: Costos de Desarrollo — Materiales e Insumos

Unidad Precio Total
Material de Cantidad | Unitario (s/.)
Medida (s/.) )
Papel Resma 3 18.00 54.00
Lapicero Unidad 10 0.80 8.00
Corrector Unidad 2 1.20 2.40
Folder Manilla Unidad 10 0.70 7.00
Cartucho negro |, -4 5 40.00 200.00
Impresora
Cartucho color |, -4 2 80.00 160.00
Impresora
DVD Unidad 10 3.00 30.00
TOTAL S/.461.40

3.4.3. Costos de Servicios

Tabla N° 3.15: Costos de Servicios - Empastados

. . Unidad . Costo Costo
Servicios de Cantidad Unitario Total
Medida
Empastado | Unidad 3| S/.4.00| S/.12.00
TOTAL| S/.12.00
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Tabla N° 3.16: Costos de Servicios - Consumo Eléctrico

Equipo | Cantidad Potencia Frecuencia Consumo | Costo(S/.) (Ilg\o;) 1(:;3'
Watts | KW | Horas | Dias | Meses KW/H KW/H
Laptop 1 100 | 0.1 6 25 4 60 0.4325 | 0.19 27.68
Impresora 1 150 |0.15| 2 4 4 4.8 0.3856 | 0.19 2.47
TOTAL 30.15

Tabla N° 3.17: Costos de Servicios — Alimentacion y movilidad

Descripciéon | Cantidad | Dias Costo 'I('g;a)l
Alimentacion 1 30 S/.10.00 S/.300.00
Movilidad 1 30 S/.15.00 S/. 450.00

TOTAL S/.750.00
Tabla N° 3.18: Resumes de Costos
DESCRIPCION MONTO (S/.)
Costos de Inversion
Hardware y Software 2678.00
Hosting y Dominio 0.00
Costos de Desarrollo
Recursos Humanos 10,200.00
Materiales e Insumos 461.40
Costos de Servicios
Empastados 12.00
Consumo Eléctrico 30.15
Alimentacion y Movilidad 750.00
TOTAL S/.14,131.55
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3.4.4. Beneficios tangibles e intangibles
a. Beneficios Tangibles

e Tiempo de Ahorro en Horas de Trabajo Mensual

Tabla N° 3.19: Tiempo de Ahorro Horas de Trabajo Mensual

Sueldo Hora Tiempo Ahorrado
Descripcion | Cantidad (s/.) Estimado Mensual Total (S/.)
) (Horas)
Empleados 3 20.00 20 1,200.00
Administrador 1 40.00 20 800.00
TOTAL 2,000.00

e Ingresos Proyectados
Se proyecta aumentar los ingresos de la empresa expuestos en la

tabla 3.10:

Tabla N° 3.20: Ingresos Proyectados

ANO INGRESO PROYECTADO P:SISIIEEI\Il\IT'I'ACJ)EEﬁE P:;'::E'Tﬂggs
INGRESOS
2015 S/.120,000.00 2.0% S/. 2,400.00
2016 S/.132,000.00 2.5% S/. 3,300.00
2017 S/. 145,000.00 3.0% S/. 4,350.00

b. Beneficios Intangibles
Los beneficios que se pueden obtener con la implementacion del
Sistema son los siguientes:
- Mejorar el aprovechamiento de las tecnologias de informacién
- Mejorar la comunicacién empresa — cliente.
- Mejorar laimagen de la empresa
- Mejorar el tiempo en el proceso de informacién compras —
ventas.

- Mantener la informacidn las 24 horas del dia.
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3.4.5. Costos de Operacion

Consumo Eléctrico

Tabla N° 3.21: Costos de Operacidon — Consumo Eléctrico

. . IGV Total
i i Potencia Frecuencia Consumo | Costo(S/.
Equipo | Cantidad (5/.) (19%) | (S/.)
Watts | KW | Horas | Dias | Meses KW/H KW/H
Laptop 1 100 0.1 12 24 1 60 0.4325 0.19 88.94
Impresora 1 150 |0.15| 12 24 1 4.8 0.4325 0.19 133.30
TOTAL| 222,33
b. Costos de Mantenimiento
Tabla N° 3.22: Costos de Operacidn - Mantenimiento
DESCRIPCION N2 DE VECES COSTO UNITARIO (S/.) TOTAL (S/.)
Computadora 30 270.00
Impresora 3 30 90.00
TOTAL S/.360.00
3.4.6. Flujo de Caja
Tabla N° 3.23: Flujo de Caja
o fo 1 Fo 2 o
PERIODO Ano 0 Anho Anho Ano 3
INGRESOS 0.00 14,400.00 15,300.00 16,350.00
Ahorro en Horas de Trabajo 12,000.00 12,000.00 12,000.00
Ingresos Proyectados 2,400.00 3,300.00 4,350.00
EGRESO 14,131.55 582.33 582.33 582.33
Costo de Inversion y Desarrollo 14,131.55
Hardware y Software 2,678.00
Materiales y Empastado 473.40
Recursos Humanos 10,200.00
Consumo Eléctrico 30.15
Alimentacién y Movilidad 750.00
Costos de Operacion 582.33 582.33 582.33
Consumo Eléctrico 222.33 222.33 222.33
Mantenimiento 360.00 360.00 360.00
Flujo de Caja del Proyecto -14,131.55 13,817.67 14,717.67 15,767.67
Acumulado -14,131.55 -313.88 14,403.79 30,171.46
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3.4.7. Analisis de Rentabilidad

d.

VAN = —14,131,55 +

VAN (Valor Actual Neto)

Criterio de Evaluacion:

e VAN <O - No es conveniente ejecutar el proyecto. El valor actual
supera al valor de los beneficios; por lo cual el capital invertido no
rendird los beneficios proyectados para hacer frente a sus costos
financieros.

e VAN >0 - Conviene ejecutar el proyecto.

e VAN=0 - Es indiferente la oportunidad de inversién.

La Tasa minima aceptable de rendimiento:

. Tasa (TMAR)= 15% - Fuente: Banco de Crédito

Formula:

_ (B—-C) B-C) (B-0
VAN = -1, + a+tn + aA+02 + ML vr e e (3.10)
Dodnde:

e I4: Inversidn inicial o flujo de caja en el periodo 0.
e B=Total de beneficios tangibles

e C=Total de costos operaciones

e n=Numero de afios (periodo)

Reemplazamos los beneficios y costos totales obtenidos en el flujo

de caja en laféormula 3.10

(14,400.00 — 582.33)  (15,300.00 — 582.33)  (16,350.00 — 582.33)

(1+ 0.15) (1+0.15)2 (1+0.15)3

VAN =19,379.99

Interpretacion: El valor anual que genera el proyecto es de 19,379.99
Soles. Ya que el VAN es un valor mayor a cero, se puede afirmar que

es beneficioso ejecutar el proyecto.
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b. Relacion Costo Beneficio (B/C)
Se toma en cuenta tanto ingresos como egresos, valores netos de los

resultados para realizar la determinacion de los beneficios por cada

sol invertido.
Formula:
B _ VAB 3.11
c= VAC ..(3.11)
Doénde:
e VAB: Valor Actual Beneficios.
e VAC: Valor Actual Costos.
Foérmula VAB:
B B B

VAB

D R T Ehas . (3.12)

Se reemplaza.

(14,400.00)  (15,300.00)  (16,350.00)
VAB = + +
(1+0.15)  (1+0.15)2 ' (1+0.15)3

VAB =33,511.54

Formula VAC:

C C C
VAC =1, + + + e (3.13
T (140 A+0)?2 (14)3 (3.13)
Reemplazamos
582.33 582.33 582.33

VAC=I413L35 0015y T @052 T A+ 0.15)7

VAC = 15,461.14
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Reemplazamos VAB y VAC

33,511.52

B/C= {56112

B—217
C_ 0

Interpretacion: Por cada nuevo sol invertido se ganard S/. 1.17.

c. TIR (Tasa Interna de Retorno)

Es unindicador de la rentabilidad de un proyecto, a mayor TIR, mayor

rentabilidad.

(B-C) (B-C) (B-0)
A+D  A+D2 @+Dr

0=—I,+ e (3.14)

Usando la formula de Excel obtenemos el siguiente resultado:

TIR =54%

Interpretacion: Debido a que TIR es mayor (54%) que la TMAR (15%),
asumimos que el proyecto es mas rentable que colocar el capital

invertido en un Banco.

d. Tiempo de Recuperacion de Capital
Esto indicador nos permitira conocer el tiempo en el cual

recuperaremos la inversion (afios / meses / dias).

Formula:

Dénde:
e lo: Capital Invertido
e B: Beneficios generados por el proyecto

e C: Costos Generados por el proyecto
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Reemplazando los datos en la férmula 3.15, obtenemos el siguiente

resultado:

14,131,55

TR =
(14,400.00 — 582.33)

e (3.16)

TR = 1.02
Interpretacion: La TR (1.02) significa que el capital invertido en el

presente proyecto se rescatara en 1 aflo con y 2 dias

aproximadamente
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IV. DISCUSION

4.1. Prueba de hipétesis por indicador

4.1.1. Indicador 01: Tiempo Promedio de atencion de pedidos realizados por los clientes

A. Definicion de Variables

Tr =Tiempo promedio de atencién de pedidos realizados por los clientes con
el Sistema Actual.
Tp =Tiempo promedio de atencién de pedidos realizados por los clientes con

la Implementacién del Sistema Propuesto.

B. Hipédtesis Estadistica

Hipétesis Ho = El tiempo promedio de atencion de pedidos realizados por los
clientes del Sistema Actual es menor o igual que el tiempo promedio de
atencién de pedidos realizados por los clientes con el Sistema Propuesto.
(Segundos).
Hy=T,—-Tp <0 ....... D

Hipétesis Ha = El tiempo promedio de atencién de pedidos realizados por los
clientes del Sistema Actual es mayor que el tiempo promedio de atencidn de
pedidos realizados por los clientes con la implementacidon del Sistema
Propuesto. (Segundos).

Hy=T, ~Tp>0 oeee..(2)

C. Nivel de Significancia

El margen de error, Confiabilidad 95%
Haciendo uso de un nivel de significancia (a = 0.05) del 5%.

Por lo tanto, el nivel de confianza (1- a = 0.95), que representa al 95%.

D. Estadistica de la Prueba

La estadistica de la prueba es T de Student, que tiene una distribucion t.

E. Region de Rechazo

Como N = 23 entonces el Grado de Libertad es:

N-1=23-1

N =22, siendo su valor critico.

Valor Critico: te_g o5 = 1.717

La regidn de rechazo consiste en aquellos valores de t mayores que 1.717.
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F.

Resultados de la Hipotesis Estadistica

Tabla N° 4.1: Tiempos para atencidn de pedidos realizados por los clientes

N Pre - T(_ersrt (seg.) Post - T-?:t (seg.) D, D,—D; | (D,—D;)?
1 45101 39994 5107.00| -1012.35 1024848.12
2 45042 39014 6028.00 -91.35 8344.43
3 45104 39950 5154.00| -965.35 931896.43
4 45115 38075 7040.00| 920.65 847600.43
5 45092 39012 6080.00 -39.35 1548.25
6 45137 38123 7014.00| 894.65 800402.51
7 45144 39084 6060.00 -59.35 3522.16
8 45110 39014 6096.00 -23.35 545.12
9 45168 38963 6205.00 85.65 7336.29
10 45157 38125 7032.00| 912.65 832933.99
11 45122 39945 5177.00| -942.35 888019.43
12 45197 39127 6070.00 -49.35 2435.21
13 45022 39134 5888.00| -231.35 53521.82
14 45082 39030 6052.00 -67.35 4535.73
15 45030 39137 5893.00| -226.35 51233.34
16 45086 38971 6115.00 -4.35 18.90
17 45048 39122 5926.00| -193.35 37383.38
18 45079 38996 6083.00 | 6083.00| 37002889.00
19 45192 39020 6172.00| 6172.00| 38093584.00
20 45148 39035 6113.00 -6.35 40.29
21 45191 39112 6079.00 -40.35 1627.95
22 45146 39045 6101.00 -18.35 336.64
23 45827 38567 7260.00| 7260.00| 52707600.00
Sumatoria 1038340.00 897595.00 | 140745.00 133302203.42
Promedio 45145.22 39025.87| 6119.35

Los promedios con el Sistema actual y el Sistema propuesto son los siguientes:

S, Tp 1038340

P= 23

" Tpd _ 897595.00

Tpd =

Dénde:

n 23

76

= 45145.22

= 39025.87 ..o ent

(3)




e La media Aritmética de las Diferencias se obtiene de la manera siguiente:

= _ZLiD; _ 140745

(=== o3 = 611935 o (@)

Desviacion Estandar:

\/Z?zl(Di— D)?  \/133302203.42
o= =

N-1 23-1

11545.66
o = T =524.80 ..o vevee e (5)

TC alculado

6119.35
= —par— = 5592 e (6)

23

BIRES]

G. Conclusion
Puesto que el valor calculado de tc es 55.92 y es mayor que el valor de la tabla
con el nivel de significancia de 0.005 (55.92 > 1.717), se da por aceptada la

hipdtesis alternativa o de investigacion (Ha) y rechazamos la hipétesis nula (Ho).

Figura N° 4.1: Zona de Aceptacidn y Rechazo

a= 0.05

1 —0a=0.95

Region de
Rechazo

Region de
Aceptacion

Valor critico: £, = 1.717 t.=55.92

H. Discusion de Resultados
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La comparacién del Indicador Tiempo Promedio de atencién de pedidos

realizados por los clientes con el Sistema Actual (Tr) y Tiempo Promedio

de atencion de pedidos realizados por los clientes con el Sistema

Propuesto (Tp).

Tabla N° 4.2: Comparacion de Resultados del Indicador

Tr Tp DECREMENTO
Tiempo . Tiempo . .
] Porcentaje ] Porcentaje Tiempo .
Promedio Promedio Porcentaje (%)
(%) (%) (Seg.)
(Seg.) (Seg.)
45145.22 100% 39025.87 86.45% 6119.35 13.55%
Se puede observar que el indicador Tiempo Promedio de atencidn de
pedidos realizados por los clientes con el Sistema Actual es de 45145.22
segundos y con el Sistema Propuesto es de 39025.87 segundos, lo que
representa un decremento de 6119.35 seg. (13.55%).
Figura N° 4.2: Resultados del Indicador
120.000
100.000
80.000
w
<
'_
& 60.000
QO
o
g
40.000
20.000 -
.000

3419.105

2757.684

Titulo del eje

661.421

4.1.2. Indicador 02: Tiempo Promedio de atencion de Consultas Realizadas por Clientes

A. Definicion de Variables
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Tr = Tiempo promedio de atencién de consultas realizadas por clientes con
el Sistema Actual.
Tp = Tiempo promedio de atencién de consultas realizadas por clientes con

la Implementacién del Sistema Propuesto.

B. Hipétesis Estadistica

Hipétesis Ho = El tiempo promedio de atencién de consultas realizadas por
clientes del Sistema Actual es menor o igual que el tiempo promedio de
atencién de consultas realizadas por clientes con el Sistema Propuesto.
(Segundos).

Hy=T,—-Tp <0 ........ (D)

Hipdtesis Ha = El tiempo promedio de atencién de consultas realizadas por
clientes del Sistema Actual es mayor que el tiempo promedio de atencion de
consultas realizadas por clientes con la implementacion del Sistema
Propuesto. (Segundos).

Hy=T, ~Tp>0 cocc...(2)

Nivel de Significancia

El margen de error, Confiabilidad 95%
Haciendo uso de un nivel de significancia (a = 0.05) del 5%.

Por lo tanto, el nivel de confianza (1- a = 0.95), que representa al 95%.

Estadistica de la Prueba

La estadistica de la prueba es T de Student, que tiene una distribucion t.

Region de Rechazo

Como N =19 entonces el Grado de Libertad es:

N-1=19-1

N =18, siendo su valor critico.

Valor Critico: te_gos = 1.734

La regidn de rechazo consiste en aquellos valores de t mayores que 1.734.

Resultados de la Hipotesis Estadistica
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Tabla N° 4.3: Tiempos para atencidn de consultas realizadas por clientes

Pre - Test (seg.)

Post - Test (seg.)

N Tr o D; D;—D; | (D;—D;)?

1 15063 10016| 5047.00| 1351.26| 1825912.12

2 15060 10887 4173.00 477.26 227780.12

3 15249 11122 4127.00 431.26 185987.91

4 14995 10960| 4035.00 339.26 115099.49

5 15249 12999| 2250.00| -1445.74| 2090155.02

6 15071 10899 | 4172.00 476.26 226826.60

7 15296 10063| 5233.00| 1537.26| 2363178.02

8 15182 10192| 4990.00| 1294.26| 1675117.12

9 14963 11961| 3002.00| -693.74 481270.81

10 15315 11102| 4213.00 517.26 267561.17

11 14962 12173| 2789.00| -906.74 822171.70

12 15236 11034 | 4202.00 506.26 256302.39

13 15260 12050| 3210.00| -485.74 235940.28

14 15254 11983 | 3271.00| -424.74 180401.39

15 15225 12982 | 2243.00| -1452.74| 2110444.33

16 15272 11165| 4107.00 411.26 169137.39

17 15315 12360| 2955.00| -740.74 548691.07

18 15149 11956| 3193.00| -502.74 252744.33

19 15322 12315| 3007.00| -688.74 474358.44
Sumatoria 288438.00 218219.00| 70219.00 14509079.68

Promedio 15180.95 11485.21| 3695.74

Los promedios con el Sistema actual y el Sistema propuesto son los siguientes:

Tpd =

Dénde:

p n

", Tpd _ 218219.00

n

L,Tp _ 288438.00

19

15180.95

= 11485.21 ...... v weus

(3)

La media Aritmética de las Diferencias se obtiene de la manera siguiente:
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i1 D _ 70219.00
n 19

D; = =3695.74 .o oo oo (4)

Desviacion Estandar:

JZ?=1(D1— D)?*  /12509079.68
o= =

N—-1 - 19-1
_ 3809.08 21162 c
O=—"7g - . ver e veene e e (B)
TCalculado
D; 3695.74
tc = 5 = Siiez = 7613 ..............(6)
vn V19

G. Conclusion
Puesto que nuestro valor calculado de tc es 76.13 y es mayor que el valor de la
tabla en un nivel de significancia de 0.005 (76.13> 1.734). Es por ello que se da
por aceptada la hipdtesis alternativa o de investigacion (Ha) y rechazamos la

hipétesis nula (Ho).

Figura N° 4.3: Zona de Aceptacion y Rechazo

a=0.05
1 —a=0.95

Region de
Rechazo

Regién de
Aceptacion

Valor critico: £, =1.734 t.=76.13

H. Discusion de Resultados
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Comparacion del Indicador Tiempo Promedio de atencién de Consultas

Realizadas por Clientes con el Sistema Actual (Tr) y Tiempo Promedio de

atencién de Consultas Realizadas por Clientes con el Sistema Propuesto

(Tp).
Tabla N° 4.4: Comparacion de Resultados
Tr Tp DECREMENTO
Tiempo . Tiempo . .
] Porcentaje ] Porcentaje Tiempo .
Promedio Promedio Porcentaje (%)
(%) (%) (Seg.)
(Seg.) (Seg.)
15180.95 100% 11485.21 75.66% 3695.74 24.34
Se puede observar que el indicador Tiempo Promedio de atencidn de
Consultas Realizas por Clientes con el Sistema Actual es de 15,180.95
segundos y con el Sistema Propuesto es de 11,485.21 segundos, lo que
representa un decremento de 3,695.74 seg. (24.34%).
Figura N° 4.4: Resultados del Indicador
120.000
100.000
80.000
2
8
§ 60.000
3
40.000
20.000

.000

15180.947

Sistema Actual
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Sistema Propuesto

3695.737

Decremento

4.1.3. Indicador 03: Nivel Promedio de Satisfaccion del Cliente

A. Calculo para hallar el Nivel de Satisfaccidn del Cliente con el Sistema Actual.
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Para contrastar la hipdtesis se realizé una encuesta a los trabajadores
involucrados con el sistema, para poder presentar los resultados obtenidos de

acuerdo a rangos que disefo la siguiente tabla.

Tabla N° 4.5: Escala de Likert “Satisfaccion del Cliente”

Rango Nivel de Aprobacion Peso
MB Muy Bueno 5
Bueno 4
R Regular 3
M Malo 2
1

MM Muy malo

Se tomd como base la escala de Likert (rango de ponderacion: [1-5]).
Para cada pregunta se contabilizé una frecuencia de ocurrencia; para cada una
de las posibles respuestas (06) por cada encuestado (44), luego se procedio a

realizar el cdlculo del puntaje total y puntaje promedio, Se tiene que:
5

PT= ) (Fy= P)

j=1

Dénde:

PT; = Puntaje Total de la preguntai — ésima

Fi = Frecuenciaj — ésimadelaPreguntai — ésima

P; = Pesoj — ésima.

El célculo del promedio ponderado por cada pregunta vendria a ser:
PT;

T on

i

Donde:
PP, = Promedio de Puntaje Total de la pregunta i — ésima.

n = 44 Clientes
En la tabla siguiente tabla podemos observar la Ponderacién de los criterios de
evaluacion del Indicador de Nivel Promedio de Satisfaccion del Cliente con los

valores obtenidos en las encuestas realizadas con el Sistema Actual.

Tabla N° 4.6: Tabulacion de Preguntas a Trabajadores — Pre Test

PREGUNTAS PESO
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MB | B | R | M| MM  pyntaje | Puntaje
5 4132 1 Total | Promedio

¢Como califica la atencion del personal | 0l112126! s 94 214
en la atencién de pedidos?

¢Como calificalarapidez enlaatencion | g 4 111125| 4 103 2.34
de pedidos?

éComo califica la atencion de los| g 518128 3 103 2.34

pedidos realizados en la empresa?

éComo califica la atencion de los

pedidos realizados a través de otros 0 718|241 5 105 2.39
medios?

¢Como califica la atencion de los| ¢ 01131271 2 97 2.20
pedidos al por mayor?

éComo califica la atencion de los| g 5181271 4 102 2.32

pedidos al por menor?

SUMATORIA 13.7

B. Calculo para hallar el Nivel de Satisfaccion del Cliente con el Sistema
Propuesto.
A continuacién, se muestran los resultados de la encuesta aplicada para conocer
el Nivel de Satisfaccidn del Cliente con el Sistema propuesto, aplicamos la misma

escala de ponderacién que en Pre — Test.

Tabla N° 4.7: Tabulacion de Preguntas a Clientes — Post Test

PESO . .
PREGUNTAS MB | B | R |M|mm | untale) Puntaje
Total | Promedio
5 4 | 3|2 1
¢Como califica la atencion del personal | g9 |26 7 | 2| 0 174 3.95
en la atencién de pedidos?
¢Como calificalarapidezenlaatencion | g (335 | 0| 0 177 4.02
de pedidos?
éComo califica la atencion de los| 4 (355 |0 0 175 3.98
pedidos realizados en la empresa?
éComo califica la atencién de los
pedidos realizados a través de otros > 2916 | 4 0 167 3.80
medios?
éComo califica la atencion de los| 7 131/3 (3| o 174 3.95
pedidos al por mayor?
éComo califica la atencion de los| g |27/11/ 01| o 171 3.89
pedidos al por menor?
SUMATORIA 23.6

En la siguiente tabla se podra observar la contratacidn de los resultados de las

pruebas realizadas de Pre-Test y Post-Test.

84




Tabla N° 4.8: Contrastacion Pre y Post Test

PREGUNTA PRE-TEST POST-TEST Di Din2
1 2.14 3.95 -1.82 3.31

2 2.34 4.02 -1.68 2.83

3 2.34 3.98 -1.64 2.68

4 2.39 3.80 -1.41 1.99

5 2.20 3.95 -1.75 3.06

6 2.32 3.89 -1.57 2.46

Sumatoria 13.7 23.6 -9.9 16.3

Calculamos los promedios de los niveles de satisfaccidon del personal, tanto para

el sistema actual como para el Sistema propuesto.

nNSC; 137

N =
SC, " G

= 2.28

n NSC; 23.6

NSC, = =3.93

C. Prueba de Hipoétesis para el Nivel de Satisfaccion del Cliente
e Definicion de Variables
TSa: Nivel de satisfaccion de los Clientes con el sistema actual.

TSp: Nivel de satisfaccion de los Clientes con el sistema propuesto.

e Hipotesis Estadistica
Hipétesis Ho: El nivel de satisfaccion del Clientes con el sistema actual es
mayor o igual que el nivel de satisfaccion con el sistema propuesto.

Hy=TS,—TS; >0

Hipdtesis Ha: El nivel de Satisfaccion del cliente con sistema actual es menor
que el nivel de satisfaccién con el sistema propuesto.
H,=TS,-TS,<0
¢ Nivel de Significancia

El margen de error, Confiabilidad 95%,
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Haciendo uso de un nivel de significancia (a = 0.05) del 5%. Por lo tanto, el

nivel de confianza (1- a = 0.95), que representa al 95%.

e Estadistica de la Prueba

La estadistica de la prueba es T de Student, que tiene una distribucion t.

e Regidon de Rechazo
Como N =6 entonces el Grado de Libertad es:
N-1=5
Siendo 5 su valor critico.
Valor Critico: to,_g o5 = —2.015
La regién de rechazo consiste en aquellos valores de t mayores que el valor

critico.

e Resultado de la Hipdtesis Estadistica

Diferencia de Promedio:

Desviacion Estandar:

n n 2
ny D? -[ZDi]
2 — i=1 i=1
n(n-1)
,  6(163) —(=9.9%
p2 = 56-D) =0.02

D

CalculodeT:

_ Dvn_ (-1.65)(V6)

t= =
JSo \0.02
t=—27.92

D. Conclusidn

86



Puesto que nuestro valor calculado de tc es -27.92 y es mayor que el valor de la
tabla en un nivel de significancia de 0.005 (-27.92 > -2.015). Es por ello que se

da por aceptada la hipédtesis alternativa o de investigacién (Ha) y rechazamos la

hipdtesis nula (Ho).

Figura N° 4.5: Zona de Aceptacion y Rechazo del Indicador

a= 0.05

Region de
Rechazo

Region de
Aceptacion

tc =-27.92 Valor critico: t, =-2.015

E. Discusion de Resultados
Comparacion del Indicador Nivel de Satisfaccion del Cliente con el
Sistema Actual (Tr) y Nivel de Satisfaccion del Cliente por Clientes con el
Sistema Propuesto (Tp).
Tabla N° 4.9: Comparacion de Resultados del Indicador
Tsa Tsp AUMENTO
Promedio Promedio . .
. . Promedio de Porcentaje
Escala de Porcentaje Escala de Porcentaje Aumento (%)
Likert Likert ?
2.29 45.8% 3.93 78.6% 1.64 32.8

Se puede observar que el indicador Nivel de Satisfaccion del Cliente con
el Sistema Actual es de 2.29 y con el Sistema Propuesto es de 3.93, lo que

representa un incremento de 1.64 (32.8%).
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Valor Escala Likert

4.5

35

2.5

N

1.5

[N

0.5

Figura N° 4.6: Resultados del Indicador

2.29 3.93 1.64

Sistema Actual Sistema Propuesto Incremento
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CONCLUSIONES

e Através del Andlisis, Desarrollo, investigacion e Implementacidn del sistema, se logré
el Objetivo General, mediante el Sistema de Informacién de Pedidos Web se mejoro el

servicio de atencidn al cliente de la Panificadora Don César.

e ElTiempo promedio en la atencién de pedidos realizados por los Cliente con el Sistema
Actual es 45,145.22 segundos, con el Sistema Propuesto es 39,025.87 segundos, lo que

constituye un decremento de 6,119.35 seg. (15.55%).

e El Indicador Tiempo Promedio en las Consultas Realizadas, con el Sistema Actual es
15,180.95 segundos y con el Sistema Propuesto es 11,485.21 segundos, lo que
constituye un decremento de 3,695.74 seg. (24.34%).

e Se observé que el indicador Nivel de Satisfaccién del Cliente con el Sistema Actual es
2.29y con el Sistema Propuesto es 3.93, lo que constituye un acrecentamiento de 1.64

(32.8%).
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VI.

RECOMENDACIONES

e Se recomienda crear medios de comunicacién que permitan captar clientes que

puedan convertirse en potenciales nuevos clientes y frecuentes.

e Se recomienda hacer usos de las redes sociales para promocionar los productos,
ofertas e informar sobre el nuevo sistema implementado con la finalidad de capturar
nuevos clientes.

e Serecomienda hacer uso adecuado y correcto del sistema, para ello crear politicas en
cuanto a la privacidad de la informacién que se maneja para que solo las personas

adecuadas ingresen al sistema y lo administren.

e Serecomienda cambiar cada cierto tiempo los afiches de la web segln la temporada y

época del afio.

e Implementar un sistema interno para el manejo administrativo de documentos.
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ANEXOS

ANEXO 01: Entrevista aplicada al Administrador

ENTREVISTA DIRIGIDA AL ADMINISTRADOR DE LA PANIFICADORA DON CESAR

1. ¢Qué tiempo tiene Ud. laborando en la Empresa?

2. ¢Qué labor desempefia en la Empresa? (Especifique)

3. ¢Durante el tiempo que viene trabajando, que dificultades ha encontrado en la Empresa con

respecto al proceso de pedidos?

4. ¢De qué manera Ud. Hace el seguimiento de los trabajos asignados a los técnicos?

5. ¢Durante el tiempo que viene trabajando, ha realizado algunos aportes orientados a mejorar

el proceso de pedidos?
O si
O No

Especifique:




10.

éSe encuentra conforme en cuanto al rendimiento del personal técnico?
O si
O No

Porque

¢En qué medida influye el analisis de la informacién en la gestidon que desempefia?

éCuentan con un sistema automatizado?
O si
O No

¢Cudnto cree Ud. que un sistema de informacién le ayudaria a la empresa en mejorar los

procesos de pedidos?

O Poco
O Regular

O Mucho

¢Qué espera lograr con un Sistema de Informacién?




ANEXO 02: Encuesta dirigida a los Clientes

ENCUESTA APLICADA A CLIENTES DE LA PANIFICADORA DON CESAR

1. ¢Como calificaria el servicio de atencién brindado por la Empresa?
O Muy Bueno
O Bueno
O Regular
O Malo

2. ¢COémo calificaria la atencidn en tienda recibida?
O Muy Buena
O Buena
O Regular

O Mala

3. éQué opinidn tiene usted de los productos que se comercializan?
O Muy Buena

Buena

Regular

Mala

O O O O

Muy mala

4. ¢{Como conocid a la empresa?
O Internet
O Revistas
O Radio

O Televisién

5. éCon que frecuencia realiza compras en esta Empresa?
O Por semana.

Cada quince dias.

Mensualmente

Trimestral

O O O O

Anual



6. ¢Como calificaria el nivel de cumplimiento de La Empresa respecto a la atencion de sus
pedidos?

O Muy Bueno
O Bueno
O Regular

O Malo

7. ¢En cuantas ocasiones la Empresa no contd con el stock requerido para que usted realice
una compra?

O 1a2Veces
O 3a5veces

O 6amasveces



ANEXO 03: Cotizacion de Equipos de Cémputo - Laptop

B Hp LAPTOP 15-
156" NOO2LA A10 RICHLAND
- 15.6 PULG

RAM | DISCO DURO Precio Internet: 5/.2,399.00
8GB| 750GB

COMPRAR

RIFLEY
S Simula el Valor de tu Pago

J ‘ umerc de Pagos : ?

agos Mensuales :| 240,86 .
o oo [T ]
42 41% 57.68%
(%a}: (%)
+ Categoria : Computo

s Tipo : Laptops Mo Touch El ciloulo de las custas es referendal. Los
« Marca : HP productos ;i-‘l.h:ura o Nunca son I:_ix: usivos  con
’ Tarjeta Ripley. Mo son acumulables con otras

. - 3 .
" M.DdEID P13 NDG."_A_ Window promaocienes, La TCEA en la Tienda Virtual e 537,68
* Sistema Operativo : Windows 8 %% calculada sobre el precio vigente, a 12 cuotas, a
* Marca del Procesador : AMD un afio de 360 dias. Induye Comisidn por envio de

Ampliar imagen

* Procesador : AMD E1 Dual-Core estado de cuenta y Seguro de Desgravamen
+ Velocidad del Procesador (MHz) : 2.1 mensuzl, y otras tarifas aplicables segin tarifaric
+ Tamaiio de Pantalla (pulgadas) : 15.6 vigente y tipo de tarjeta. Aplica ITF 0.005% por
s Tipo de Pantalla : LED pago de cuotas. Aplica penalidad por pago fuera de
+ Resolucién de Pantalla : 1366 X 768 fecha segun tarifarie vigente. Informadion de ta"l"E!s
« Pantalla tactil : Si en http://wenw. bancoripley.com.pe/ v/o

# Tipo de Disco Duro : SATA Agencias del Banco Ripley

+ Velocidad de rotacion (rpm) : 5400
* Tamaiio de Disco Duro : 75068

+ Tipo de Memoria RAM : DDR3

* Memoria RAM (GB) : 2

* Bluetooth : Si

+* Camara Web incorporada : Si

+ Parlantes : Si

* Microfono : Si

* Puerto HDMI : Si

* Puerto USE : 1 USB 2.0 + 2 USE 3.0
* Tipo de Bateria : Bateria de iones de litio
+ Altura (cm) : 25.8

+ Ancho (om) : 38.56



ANEXO 04: Cotizacion de Equipos de Computo - Impresora

+ Categoria : Tecnologia

# Producto : Impresora

* Marca : HP

* Modelo : Deskjet Ink Advantage 2545

* Tipo : Multifuncional

* Accion de escaner : Si

* Accion de fotocopiadora : Si

* Accion de Fax : No

» Wi-Fi: 5i

# Bluetooth : No

* Puerte USB : 5i - 2.0

+ Capacdad de impresion movwvil : AirPrint - Impresion
inalambrica directa

+ Pantalla : Si - Monocromatico de 2.0 pulgadas

+ Nimero de cartuchos de impresion : 2 - Negro v
Tricolor

* Tecnologia de impresion : Inyeccion térmica de tinta
HP

* Impresion sin bordes : Mo

+ Velocidad maxima de impresion en negro (ppm) :
Hasta 7.0 ppm (IS0O)

+ Velocidad maxima de impresion a colores (ppm) :
Hasta 4.0 ppm (IS0)

* Resolucion impresion en negro : Hasta €00 x 00

ppp
+ Resolucion impresion en colores : Hasta 4800 x

B up Deskjet Ink
Advantage 2545

Precio Internet: 5/.279.00

COMPRAR

[SIMULADOR DE DESPACHO

.;'; Simula el Valor de tu Pago

Omero de Pagos o) 12 %

TIEA 42 41% 211.55%

(%a):

El cdloulo de las cuctas es referendal. Los
productos Ahora o Numca son exdusivos con
Tarjeta Ripley. Mo son acumulables con otras
promociones, La TCEA en la Tienda Virtual es
211.55 % calculada sobre el precie vigents, a 12
cuotas, 2 un afo de 360 dias. Incluye Comisicn por
ervio de estado de cuenta v Seguro de
Desgravamen mensual, y obras tarifas aplicables
segln tarifaric vigente y tipo de tarjeta, Aplica ITF
0.005% por pago de cuoctas. Aplica penalidad por
pagoe fuera de fecha segin tarifaric vigente.
Informacién de tarifas en
http: /fwww.bancoripley.com.pe/ vfo Agendas
del Banco Ripley.

TCEA
(%)



ANEXO 05: Cotizaciones de Hosting - Hostinger

0,00€ A partir de 241€ | mes A part

Gratis Premium Empresarial
ESPACIO DE DISCO 2000 MB dlimitado! llimitado!
TRAFICO DE DATOS 100 GB dlimitado! illimitado!
NUMERO DE STIDS dlimitado! dlimitado! llimitado!
DOMNIO GRATIS (.ES, .COM, .NET, ETC.} (-] [+] [+]
SENCILLO CREADOR DE STIOS [+] [+] [+]
INSTALADOR AUTOMATICO 50 Scripts 60 Scripts 50 Scripts
DIRECCIGIN IP DEDICADA (-] (-] [+]
CERTIFICADO S5L PRIVADO (-] (-] [+]
COPLAS DE SEGURIDAD DE DATOS Limitado Semanalmente Diariamente
GARANTIA DE TIEMPO EN LiNEA 99% 99.5% 99.9%
GARANTIA CON DEVOLUCION DE DINERO iEs Gratis! 30 dias 60 dias




ANEXO 06: Calculo de Luz — Pagina Web Hidrandina

Ayuda de Calculo:

Elija la opcidn del recinto a evaluar,

Elija el nimero de aparatos en uso.

Determine el tiempo promedio de uso en horas diarias.

El sistema determinara el consumao por cada equipo y el consumo total por recinto.

De igual forma se debe proceder a realizar el consumo de energia para todas los opciones de
recinto seleccionados.

« Para obtener un calculo aproximado del consumo total de energia; deberd elegir la opcidn: Total
Acumulado dia y mes,

* Se debe tener en cuenta que el consumo obtenido es un valar referencial.

Aparato Potencia Cantidad Tiempo Consumo
Computadora 200 0 w Thora w | 0Ominutos w 0 Wh
Ventilador de techo 200 |0 w Thora «| Ominutos w 0 Wh
Aire acondicionado 1800 |0 w Thora «| Ominutos w 0 Wh
Ventilador 150 0w Thora w| Ominutos w 1] Wh
Fax 150 0 w Thora «| Ominutos w i) Wh
Impresora laser 150 0 w Thora « | Ominutos  w 0 Wh
Equipo de sonido 110 0 w Thora « | Ominutos v 0 Wh
Total 0 KW.h
Total acumulado en un dia(*) 0 KW.h
Total acumulado en un 0 KW.h

mes(*)



